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ARSTRAKSI 
Pada dasamya manusia tidak bisa hidup tanpa adanya manllsia yang lain. Manusia 
nlcJnbutllhkan satu Sanlti lain. Perdagangan tercipta dikarenakan hal tadi. ,",paiagi 
pad a era globalisasi perdagangan bisa dilakukan oleh dua pihak yaitu p<:ujuai dan 
pembeli yang letaknya saling berjauhan dan dipisahkan oleh tempat dan waktu. 
Sebagai pihak penyedia jasa layanan angkutan barang di sinilah peran freigfll 
.f...'wH!ardmJ; dalam menjembatani antara pihak penjual dan pembeli apabila antara 
pihak penjua! dan pembeii terpisahkan oleh perbedaan tempat dan waktu. 
Freight forwarding menycdiakan jasa layanan multimoda transport artinya bisa 
;:ii~ li:E.ii jLiliii iuil~") i.iJ~il-u ~~3.Upt~~ daripada ,fj·eight ,tbrvV(lrc/ing itu sendiri 
tid:lk h~U1)ra inenganttirk:an lTIU3tan saja tetapi jug-a sebagi agent, konsultan, shi{JlJer, 
cOl!si;;i1ee dan lain - lain. Freight fcw,varding juga mcmpullyai produk jusa. Dari 
produk produk jasa tersebut Freight forwarding mempunyai Divisi Pemasaran yang 
bertugas mengenalkan dan memasarkan produk jasa terse but. Seperti yang kita 
ketahui dalam memasarkan produk diperluka.'1 strategi untuk menjaring konsumen. 
Beberapa strategi pemasaran tersebut biasanya dipakai mengikuti situasi dan kondisi 
perusahaan. Di samping strategi menarik pelanggan juga ada strategi 
mempertahankan pelanggan. Dua duanya sangatlah penting akan tetapi apabila kita 
hanya memakai strategi penarik konsumen saja dan tidak berusaha memperthankan 
apa yang sudah di dapat bisa disamakan dengan " mengambil air dengan ember yang 
bocor Alangkah lebih baik lagi apabila konsumen tersebut dipertahankan. DenganH. 
tidak beralihnya konsumen ke pesaing maka suatu pcrusahaan bisa dikatakan 
mempunyai kesempatan dalam bertahan di tengah persaingan yang ketat. 
Di sinilah letak pentingnya pemasaran hubungan_ Strategi ini mendasarkan pada 
hubungan jangka panjang antara produscn den pelanggan beserta jnga bagaimana 
cara memperlakukan pelanggan. 
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